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Podjetje, ki želi biti uspešno na trgu, se mora zavedati, da je prenova poslovnih procesov 
ključnega pomena, saj se bodo obdržala samo podjetja z novimi in izboljšanimi poslovnimi 
procesi.  
Diplomska naloga je razdeljena na glavne teme, kot so teorija, na predstavitev podjetja 
Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o., na potek prodaje v podjetju pred prenovo in na novi 
izboljšani potek procesa prodaje. 
V diplomski nalogi je predstavljena novost, in ker je podjetje Barjans, obvladovanje 
čistoče, d.o.o. pripravljeno na nove izzive, sem jim predstavila nov potek prodaje z 
uvedbo C-elementov. C-elementi so tisti elementi, ki so pomembni za končne izdelke, so 
majhne vrednosti in so cenovno zelo poceni. Prednosti C-elementov se kažejo v manjših 
zalogah v skladišču, zmanjšanju nepotrebnega telefonskega časa, boljši organiziranosti 
dela.  
Oba procesa, tako obstoječega kot prenovljeni model, sem izvajala s prikazano simulacijo 
v programu iGrafx 2013.  
Ključne besede: prenova poslovnih procesov, C-elementi, iGrafx 2013, simulacije. 
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SUMMARY 
REORGANIZATION PROCEDURE SALES WITH THE INTRODUCTION OF C-
ELEMENTS 
A company that wants to be successful on the market must be aware that the renovation 
of business processes is crucial and only with new and improved processes will be kept. 
The thesis is divided into main topics such as theory, on presentation of the company 
Barjans, control of cleanliness, Ltd., to conduct the sale of the company before the 
renovation and new improved course of the sales process. 
The thesis presents the novelty and because the company Barjans, control of cleanliness, 
l.l.c. ready for new challenges I have introduced a new conduct of sales by introducing C-
elements. C-elements are those elements that are important to the final product, are of 
little value and can give very cheap price. Advantages of C-elements are reflected in the 
fact that smaller stocks in the warehouse, unnecessary phone time, better organization of 
work. 
Both processes of both existing and renewed model I implemented the simulation shown 
in the program iGrafx 2013. 
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V današnji družbi je prodaja izdelkov ključnega pomena za posamezna podjetja. Med njimi 
na trgu poteka boj, kdo se bo bolj približal kupcu in mu ponudil storitve in izdelke, ki bodo 
ustrezale njihovim željam. Posamezna podjetja zato uvajajo različne načine prodaje, ki so 
vedno bolj tehnološko ter informacijsko prilagojene novim možnostim in zahtevam trga.  
V diplomski nalogi bom predstavila podjetje Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o. Podjetje 
se ukvarja s prodajo pripomočkov in čistil ter z zagotavljanjem higiene in čistoče. Srečuje 
se z vedno večjo konkurenco na področju prodaje čistil in pripomočkov, zato za izboljšanje 
postopka prodaje poskuša prilagoditi svoje prodajne postopke. Moj cilj v diplomi bo 
dokazati, da bi se z uvedbo C-elementov podjetje s to strategijo približalo strankam s 
svetovanjem, z dobavo in nadzorom nabave, ob čemer bi bila prodaja boljša in 
kvalitetnejša. Moj problem bo predstavitev prodaje po sedanjem postopku ter prodaje po 
uvedbi prenovljenega postopka z uvedbo C-elementov.  
V podjetju bi z uvedbo novega principa prodaje v določenih oddelkih podjetja izvedla 
korenite spremembe. V nalogi bom tako predstavila definicijo C-elementov in ravnanje z 
njimi. Z navedenim načinom prodaje se bodo procesi avtomatizirali do te mere, da bo 
mogoče glede na lastnosti stranke lažje in enostavneje izvajati prodajo in bo ustrezno 
procesno ter informacijsko podprta. Predlogi sprememb bodo temeljili na zadovoljitvi 
principov obvladovanja C-elementov. Z uvedbo le teh bi podjetje standardiziralo postopke 
iz nabave, torej od tistih elementov, ki jih dobavitelj C-elementov standardno uvršča v 
svojo prodajo. Hipoteza moje naloge je, da bi bil z uvajanjem C-elementov postopek 
prodaje hitrejši, nastajala bi manjša poraba v skladišču, s čimer bi se znižali tudi stroški .  
Svojo diplomsko nalogo bom razdelila na 5 poglavij, od katerih so 3 glavna. Po uvodu 
bom opisala prvi del, v katerem bom razložila teorijo in osnovne pojme. C-elementi so 
elementi manjšega cenovnega pomena za končni izdelek ali storitev z določeno mejo 
vrednosti. Drugi del bo namenjen predstavitvi opazovanega podjetja. V tretjem delu bom 
predstavila potek prodaje po sedanjem postopku. V tem procesu bom ugotovila slabosti in 
pomanjkljivosti, izboljšala proces, ugotovila prednosti novega procesa ter opisala 
izboljšanje prenove procesa. Nato sledi opis in prikaz novega procesa, v katerem bom 
poskusila izboljšati ter predstaviti novejši ter boljši potek prodaje. Prikazano simulacijo 
bom izvajala v programu iGrafx 2013. Primerjala bom rezultat obstoječega procesa ter 
prenovljenega procesa, v zaključku, pa bom predstavila svoje ugotovitve postopkov ter 
potrdila oziroma ovrgla na začetku zastavljeno hipotezo. 
Za dokaz zastavljene hipoteze bom uporabila metodo simulacij diskretnih sistemov. Zaradi 
omejitve prostora bom zmodelirala samo en proces, ki ga bom izdelala s programom 
iGrafx Process. Na opazovanem procesu bom vnesla izboljšave po principu upoštevanja 
načel in principov C-elementov. Z implementacijo sprememb bom dobila izboljšan proces, 
ki ga bom izdelala z istim programom. Primerjava kazalnikov obeh procesov, ki jih bo 
podala njuna simulacija, bo dokazala zgoraj zapisano in na začetku zastavljeno hipotezo. 
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2 TEORIJA NA IZBRANEM PODROČJU 
2.1 POSLOVNI PROCES 
2.1.1 DEFINICIJA POSLOVNEGA PROCESA 
 
»Poslovni proces opredeljujemo kot skupek logično povezanih izvajalskih in nadzornih 
postopkov in aktivnosti, katerih posledica oziroma izid je načrtovani izdelek ali storitev. 
Slika 1 prikazuje shematski prikaz poslovnega procesa.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, 
str. 29) 
Slika 1: Shematski prikaz poslovnega procesa 
 
Vir: Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 29) 
Avtorja Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 30) omenjata značilnosti, ki jih ima poslovni 
proces, in te so: znani in sposobni lastnik, orientiranost kupca, dvigovanje dodane 
vrednosti proizvodov (izdelkov/storitev), merljiva učinkovitost in uspešnost, neprestano 
izboljševanje ter razumevanje in sprejemanje s strani vseh sodelujočih v procesu. 
Da je poslovni proces uspešno izveden, izračunamo s časom, kvaliteto ter stroški. 
Merjenje uspešnosti poslovanja organizacije oz. podjetja dokazujemo s strategijo podjetja, 
ciljev ter vizijo podjetja. Vsaka uspešna organizacija oz. podjetje, tako v proizvodni kot 
storitveni dejavnosti, ima določene cilje, vizijo ter strategijo. Pomen ciljev podjetja je v 
tem, da si družba v podjetju oz. organizaciji želi doseči zastavljene cilje za končni uspeh 
podjetja oz. organizacije. Zaposleni v organizaciji si za uresničitev ciljev postavijo 
organiziranost dela tako, da bodo najprej artikel vnaprej analizirali na trgu, nato pa bodo, 
če se bo raziskava izkazala za uspešno, artikel začeli proizvajati in ga prodajati na trgu. 
Značilnosti organiziranega dela sestoji iz: števila zaposlenih, velikosti podjetja, zahtevnosti 
proizvodnje in ugotovitev, ali ima podjetje vse procese izvedene znotraj podjetja ali 
potrebuje še zunanje svetovalce.  
Organiziranost dela se deli na procesno in funkcijsko organiziranost podjetja. Funkcijska 
organiziranost predstavlja delovne naloge v organizacijske enote, ki se razvijajo v 
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hierarhično strukturo (oddelki, sektorji). Ivanko meni (2004, str. 41), da je prednost 
funkcionalne organiziranosti v racionalnosti, saj se naloge opravljajo pod enim vodjem in s 
tem nastajajo manjši stroški in se zato povečuje profesionalnost ljudi. Pomanjkljivost pa je 
v prilagodljivosti spremembam, prepočasnem komuniciranju, prepočasnem sprejemanju in 
uresničevanju odločitve, v proizvodnjo se težko prenašajo izidi razvojnega dela. Procesna 
organiziranost pa se ukvarja z opravljanjem storitev ali izdelavo izdelka, in sicer od 
začetne do končne faze. Bistvo poslovnega procesa je v tem, da končni rezultat pomeni 
uspešnost podjetja, ki se kaže tako, da je v organizaciji pomemben vsak oddelek, vsak 
zaposleni, ki uspešno opravlja katerokoli delo v procesu. Uporaba računalniškega 
programa je v procesni organiziranosti nujna, saj lahko po obdelavi podatkov v 
računalniškem centru lahko izračunamo in določimo ter planiramo vse o proizvodu, in 
sicer po fazah, ki se tičejo podjetja.  
2.1.2 PRENOVA POSLOVANJA 
»Prenovo poslovanja (angl. Business Renovation, Restructuring) opredelimo kot temeljito 
preverjanje poslovnih procesov (procesov, postopkov in aktivnosti) in njihovo korenito 
spremembo, ki jo sprožimo z namenom doseganja pozitivnih rezultatov na področjih, kot 
so zniževanje stroškov, povečanje kakovosti izdelkov in storitev, skrajšanje dobavnih 
rokov in podobno.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 35-36) 
Cilji prenove poslovnih procesov so ključnega pomena za podjetja, ki želijo biti uspešna in 
želijo konkurirati na trgu. Merimo s časom, stroški in kakovostjo. Kovačič in Bosilj Vukšič 
(2005, str. 40) omenjata, da časovno merilo pomeni izvedbo določenega postopka v roku. 
»Časovno merilo pomeni sposobnost podjetja in njegovih poslovnih procesov, da 
proizvede zahtevani izdelek ali izvede storitev v dogovorjenem, vnaprej določenem roku. 
Stroškovno merilo se kaže v prilagajanju stroškov izdelka/storitve cenovnim razmerjem, ki 
jih vsiljuje na primer dogovorjen obseg stroškov (proračun) projekta ali prodajna cena na 
trgu. Čas in stroški so omejitve, ki lahko vplivajo na kakovost rezultata poslovnega 
procesa (projekta, izdelka, storitve…)« (Kovačič in Bosilj Vukšić, str. 41). Slika 2 prikazuje 
temeljne cilje poslovanja.  
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Slika 2: Glavni cilji prenove poslovanja 
 
Vir: Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 42) 
Merjenje uspešnosti delimo na 3 glavna merila: na čas, na kakovost ter stroške. Zgornja 
slika prikazuje trikotnik, ki opisuje odnos med časom, stroškom in kakovostjo. Vsak del 
trikotnika kaže nek cilj, to pomeni, da izdelek, ki je običajen, izdelamo hitro in poceni, če 
je kakovost višja, pa izdelka ne moremo izdelati hitro in poceni, ker so v tem primeru 
stroški glavni dejavnik oz merilo. (po Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 42) 
V nalogi bom predstavila Leavittov diamant, ki je iz različnih vidikov organizacije zelo 
pomemben. Naslednja slika 3 prikazuje razširjeni Leavittov diamant.  
Slika 3: Razširjen Leavittov diamant 
Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 38) 
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Najpomembnejše vidiki po Leavittov diamantu so sledeči: 
• Procesni vidik je bil nalogi že predstavljen, zato ga bom samo na kratko opisala. 
Definicija poslovnega procesa pomeni, da združuje postopke ter aktivnosti, kjer se iz 
tega ustvari določeni izdelek ali storitev. Značilnost procesa je, da ima jasen začetek in 
konec, saj ima vsak proces svoj vhod in izhod.  
• Kulturni vidik: značilnost tega vidika je, da tvori skupino ljudi, ki imajo enako 
razmišljanje, cilje, enake vrednote. V današnjem času podjetja zelo veliko delajo na 
svojih kadrih, zato imajo možnost napredovanja tisti zaposleni, ki so visoko izobraženi 
ter odlično poznajo in uporabljajo informacijsko tehnologijo. 
• Strukturni vidik je pomemben z vidika organiziranosti in ima pri prenovi poslovanja tri 
glavne gradnike. Ti se delijo na: organizacijo, ki sestavlja tako človeške vire kot druge 
vire za delovanje poslovnega procesa, poslovne procese, kjer si aktivnosti sledijo po 
določenem zaporedju ter na resurse ali vire, ki so pomembni da se izvajajo poslovni 
resursi. 
• Tehnološki vidik: tuje zelo pomembna uporaba informacijske tehnologije, vendar se 
pri prenovi poslovnih procesov z vklopom avtomatizacije dosežejo slabi ali celo 
negativni rezultati. (po Kovačič in Peček, 2004, str. 38-40) 
2.2 POJEM IN POMEN PRODAJE 
Glavne funkcije poslovnega procesa se delijo na: prodajno, nabavno, proizvodno ter 
finančno funkcijo. Prodaja je ena najpomembnejših funkcij podjetja in mora ostati tesno 
povezana z drugimi funkcijami, saj je od tega odvisna uspešnost podjetja ter način poteka 
do prodaje. Vsako uspešno podjetje mora imeti dobro organizirano prodajno službo ter 
uspešno organizirane prodajalce. Današnji prodajalci imajo težko nalogo za ohranjanje 
kupca, saj so kupci dobro obveščeni o ceni in kakovosti izdelka in zato izberejo tisto 
podjetje, ki jim ustreza za ugodni nakup izdelka. Naloga uspešnega prodajalca je, da svoj 
izdelek uspešno predstavlja, prodaja in pridobiva tako nove stranke ter s tem obdrži že 
stare stranke. Prodajni uslužbenec poskrbi, da se ves čas svojega delovanja usposablja ter 
izobražuje. Vsak prodajni uslužbenec mora za uspešno prodajo imeti jasne načrte, cilje ter 
vizijo, da bo izdelek uspešno prodajal, saj bodo od tega odvisni rezultati prodaje oz. uspeh 
podjetja. Za uspešno prodajo mora prodajni uslužbenec poskrbeti za analizo trga izdelkov. 
Za ugotovitev tega pa potrebuje ankete, telefonske pogovore, predstavitvene sestanke. 
V današnji družbi je prodaja izdelkov ključnega pomena za posamezna podjetja. Med 
posameznimi podjetji na trgu poteka boj, kdo se bo bolj približal kupcu in ponudil storitve 
in izdelke, ki bodo ustrezale njihovim željam.  
Prodajo delimo na ožji ter širši pojem. Ožji pojem prodaje nam iz podjetniškega vidika 
predstavlja glavno in zelo pomembno funkcijo poslovnega procesa, ki se deli na nabavno, 
prodajno, kadrovsko, finančno, ter proizvodno. Širši pojem pa nam pove, da se podjetje 
ukvarja s potekom izdelka od začetka do konca proizvodnje izdelka. 
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Za sklepanje pogodbe sta potrebna tako prodajalec kot kupec. V prodajni pogodbi določita 
pravice in obveznosti med njima, dogovorita se o blagu ter o ceni izdelka. Prodajne 
pogodbe se sklepajo ustno, pisno, po telefonu, telefaksu, naročilnicah, itd.  
Postopek prodaje se izvede, ko kupec povprašuje po določenem izdelku, naloga 
prodajalca pa je, da pripravi ponudbo, ter se dogovori za predstavitveni sestanek. Po 
uspešnem sestanku s predstavitvijo pripomočkov, testerjev ter vzorcev sledi sklepanje 
pogodbe. Postopki si nato sledijo po vrstnem redu: naročilo izdelka, obdelovanje naročila, 
izvrševanje naročila. Izdelke se prevzame iz proizvodnje, sledi fakturiranje, plačilo ter 
dostava izdelka kupcem.  
2.3 CILJI POSPEŠEVANJA PRODAJE 
»Pospeševanje prodaje sestoji iz zbirke orodij, ki jih potrebujemo za spodbujanje, zlasti 
kratkoročno, da izzovemo hitrejše in/ali večje nakupe določenega izdelka/storitve s strani 
porabnikov ali trgovine.« (Kotler, 1998, str. 664) »Medtem, ko oglaševanje ponudi razlog 
za nakup, ponudi povpraševanje prodaje spodbudo za nakup.« (Kotler, 1998, str. 666) 
»Ob uporabi pospeševanja prodaje mora podjetje opredeliti svoje cilje, izbrati orodja, 
razviti program, ga vnaprej preizkusiti in nadzorovati ter oceniti rezultate. Cilji 
pospeševanja prodaje so izpeljani iz širših ciljev tržnega komuniciranja, ti pa so izpeljani iz 
bolj temeljnih trženjskih ciljev, ki jih je podjetje določilo izdelku. Posebni cilji pospeševanja 
prodaje se spreminjajo z vrsto ciljnega trga.« (Kotler, 1998, str. 668) 
Kotler navaja pomembne cilje ter orodja za pospeševanje prodaje. In ti so: 
• Cilji, ki so namenjeni za pospeševanje prodaje uporabnikom, ti predstavljajo vključitev 
spodbujanja za večji nakup, za spodbujanje ne uporabnikov za prvi nakup ter 
pritegnitev tistih uporabnikov, ki menjajo znamke. Orodja, s katerimi podjetja 
poizkušajo privabljati k prodaji, so: darilne nagrade, kuponi, brezplačni preizkusi, 
cenovni paketi, ponudbe z vračilom gotovine, prodaja različnih izdelkov.  
• Cilji za pospeševanje prodaje trgovcem na drobno. 
V tej skupini je značilno, spodbujanje trgovcev, da imajo na zalogi tudi podobne 
izdelke, vzdržujejo večjo raven zalog, vključujejo nove produkte v prodajo, da so v 
komunikaciji s konkurenti, spodbujajo zvestobo blagovni znamki ter pridobitev vstopa 
proizvajalca v nove prodajalne na drobno. Orodja s katerimi, dosegajo svoje cilje, so 
popusti, nižja cena ter brezplačno blago.  
• Cilji pospeševanja prodaje prodajnim osebjem.  
Tu gre za iskanje novih kupcev, iskanje novih možnih kupcev ter prodaje, ki so 
zunajsezonske. Orodja, s katerimi tu dosegajo svoje cilje,  so bonusi, tekmovanja, 
prodajni reliji. (po Kotler, 1998, str. 668-671) 
2.4 TEORIJA UVEDBE IN IZBORA C-ELEMENTOV 
V vsakem dobro organiziranem podjetju je med drugimi funkcijami tudi logistična funkcija. 
Logistično funkcijo delimo na proizvodno logistiko, ki opredeljuje upravljanje skladišč, 
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kontrolo proizvodov, odpremo, snovanje embalaže in pakiranje. V distribucijsko logistiko 
uvrščamo sprejem naročil, kontrolo zalog in kontrolo odpreme, pregled in nadzor 
vrnjenega. Globalna logistika vključuje špedicijske storitve, mednarodno logistiko, 
prekomorski in zračni prostor, globalni nadzor zalog. Med funkcijami logistike je tudi 
razbremenilna logistika, ki sestavlja zbiranje, recikliranje, uničevanje odpadkov ter 
reklamacije za uničeno ali neprimerno blago. Nabavna logistika vključuje nabavo 
materiala, obveznost blaga o ustrezni količini in kakovosti.  
Vse funkcije pa zavzema logistični informacijski sistem, kjer so združeni glede na kakovost 
(izbrana pravilna količina), čas (potreben čas, ki ga čaka oseba, ki je naročila izdelek 
oziroma storitev) ter na primerne stroške.  
Ljubič (2006, str. 326) navaja, da se pojavlja v proizvodnem okolju veliko število 
materialnih razredov, ki glede na stroške niso enako pomembne za poslovanje. Zato jih 
delimo na 3 glavne skupine, ki so A, B in C razredi oz. skupine. V razred A sodijo tisti 
elementi, ki so zelo pomembni za podjetje in predstavljajo od 70 do 80 % vseh 
materialnih stroškov ter predstavljajo od 5 do 10 % skupnega števila postavk v podjetju. 
Uporabljajo se ali v velikih količinah ali, so predrage, lahko oboje. V razredu B so tisti 
elementi, kjer je v podjetju pomembna srednje velika namembnost teh elementov in 
naredijo od 20 do 30 % stroškov ter v podjetju predstavljajo od 20 do 30 % skupnega 
števila postavk. V zadnjo skupino spadajo C-elementi, ki predstavljajo majhne, drobne 
elemente, ki jih potrebujemo v velikih količinah. Stroški porabe so od 5 do 10 % in 
predstavljajo od 50 do 70 % vseh materialnih postavk.  
Spodnja slika 4 prikazuje Lorenzovo krivuljo ABC metode.  
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Slika 4: Lorenzova krivulja 
 
Vir: Ljubič (2000, str. 355) 
Slika prikazuje Lorenzovo krivuljo, ki prikazuje delež stroškov ter delež število materialnih 
postavk glede na razrede oziroma skupine. Postopek ABC analize delamo po korakih in ga 
opravljamo enkrat letno. Prvi korak je, da za vse razrede ugotovimo vrednost porabe za 
lansko obdobje. Drugi korak razdelimo po manjši vrednosti porabe ter izračunamo delež v 
odstotkih za stroške ter za delež materialnih postavk. V tretjem koraku postavimo meje 
vrednosti porabe posameznih razredov, zadnjem koraku sledi risanje Lorenzove krivulje. 
(po Ljubič, 2006, str. 326) 
Za podjetja, ki se ukvarjajo s proizvodnjo je pomembno sprejeti upoštevanje stroškov pri 
določenih procesih od nastanka naročila do vgradnje blaga v posamezne sklope. Stroški in 
analiza procesov nam predstavi zahteve, ki urejena podjetja silijo k urejanju nabave in 
vhodne logistike, tako da prevzemajo pobudo pri postavitvi naročanja po principu C-
elementov. Če primerjamo posamezne postavke in izračunamo, koliko stane posamezna 
nabava po metodi ABC, ugotovimo, da pri C-elementih cena artikla predstavlja manjši del 
kot strošek celotne nabave v podjetju.  
Obravnavano metodo izvaja že izvaja podjetje RECA, kjer podjetjem z uvedbo C-
elementov poskrbi za nabavo pisarniškega materiala, pakirnega materiala, higienskih 
sredstev, delov za vzdrževanje, drobnega ter pritrdilnega dela. Za upravljanje C-
elementov navadno podjetja, ki izvajajo prodajo, logistiko in razvoj uporabe le-teh, 
uporabljajo principe kanban, ki omogočajo dostavo direktno v podjetje ali celo na 
proizvodno linijo. Prodajalec v tem primeru izračuna velikosti zabojnikov, v katerih je 
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ustrezno blago in ga dostavlja na točno določena dogovorjena mesta v proizvodnji in skrbi 
za stalno zalaganje vsebin. Management C-elementov skrbi za vitko stroškovno dobavno 
logistiko in prilagojene procese dostave. 
2.5 MODELIRANJE POSLOVNIH MODELOV 
Prenova poslovnega procesa (angl. Business Process Reengineering) je ključnega pomena 
za podjetja, ki želijo biti uspešna in konkurirati na trgu. V literaturi razberemo, da je 
značilnost prenove poslovnega procesa v analiziranju ter spreminjanju celote poslovnega 
procesa za izboljšanje novega, boljšega procesa. (po Kovačič in Peček, 2004, str. 34) 
»Modeliranje je snovanje, izdelava in uporaba nekega modela. Model splošno 
opredeljujemo kot sliko izvirnika, ki jo ustvarimo in uporabljamo kot sredstvo za 
pridobivanje spoznanj, prenos znanj in preizkušanje brez tveganja za izvirnik. Modeli so 
slike realnega sveta, ki odražajo predstavo ali pogled na stvarnost. Omogočajo nam boljšo 
predstavitev, opredelitev in s tem razumevanje obravnavanega pomena. Imajo svoj 
namen in predstavijo realnost iz nekega določenega zornega kota ter pri tem prikazujejo 
samo tisto, kar je za ta namen pomembno, in zanemarijo nepomembno.« (Kovačič in 
Bosilj Vukšić, 2005, str. 177) 
2.5.1 POSTOPEK MODELIRANJA 
Pri postopku modeliranja so določena pravila, ki jih moramo upoštevati. Prvo pravilo je, da 
izdelamo realni model za obstoječi proces, kot je (angl. As Is). V tem modelu odkrijemo 
slabosti in pomanjkljivosti izvajanja procesa, v njem tudi simuliramo ter ga želimo 
izboljšati, zato izdelamo nov model. 
V izboljšanem procesu, kot naj bo (angl. To Be) prikazujemo izboljšave prenove postopka 
ter preizkušanje pred uvedbo modela v praksi. Novega modela ne spreminjamo oziroma 
ga popravljamo takrat, ko je nujno potrebno. Oba procesa tako obstoječi kot izboljšani 
proces sestavljata opise posameznih aktivnosti ter grafični prikaz procesov. Na sliki 5 je 
prikazan postopek modeliranja.  
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Slika 5: Postopek modeliranja 
 
Vir: Kovačič in Peček (2004, str. 50) 
2.5.2 TEHNIKE IN METODE MODELIRANJA 
Poznamo več vrst tehnik, v nalogi pa bom predstavila samo najpomembnejše oz. tiste, ki 
se pri nas zelo pogosto uporabljajo. Te tehnike so: tehnika preglednic odvisnosti, diagram 
poteka, diagram toka podatkov, diagram poslovnih procesov.  
• Tehnika preglednic odvisnosti ali afinitetni diagrami (angl. Affinity) 
»Gre pravzaprav za dvodimenzionalno predstavitev (matriko) medsebojnih odvisnosti 
posameznih dejavnikov v organizaciji.« (Kovačič in Peček, 2004, str. 51)  
Tehnika pomaga iz dveh razlogov. Prvič omogoča jasen in točen pogled nad podatki 
ter njihovo uporabo v organizaciji. Drugi razlog pa je v tem, da so nam ti podatki v 
pomoč, ko preko programa najdemo rešitev poslovanja. Uporaba preglednic je 
uporabna za primerjavo pogojev neke aktivnosti (iz enega pogoja v drugega). (po 
Kovačič in Peček, 2004, str. 51) 
• Diagram poteka (angl. Flow chart) 
Značilnosti tega diagrama je, da je opisan ter grafično prikazan celotni potek 
poslovnega procesa. Ta diagram prikazuje aktivnosti ter informacije poslovnega 
procesa, poudarjene so odločitve. Diagram poteka prikazujemo s programom iGrafx 
Process 2000, ameriškega podjetja Mickrografx. Na sliki 6 so prikazani glavni simboli 
diagrama poteka.  
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Slika 6: Glavni simboli diagrama poteka 
 
Vir: Kovačič in Peček (2004, str. 54) 
• Diagram toka podatkov (angl. Data flow diagram) 
Je najpogostejša metoda v uporabi, saj je preprosta pri opisovanju in prikazovanju 
procesa. Pokaže nam, kakšen naj bo delovni proces, kako bo deloval novi oz. 
spremenjeni potek procesa. Ima 4 glavne simbole in ti so: podatek ali podatkovna 
zbirka, aktivnost, zunanja entiteta ter tok podatkov. Diagram toka podatkov 
prikazujemo z ABC FlowCharter. (po Kovačič in Peček, 2004, str. 55)  
• Diagram poslovnih procesov (angl. Extended Event-driven Process Chain) 
Ta diagram vključuje: organizacijski pogled, ki ga prikazujemo s strukturo organizacije 
oz. organigramom podjetja; podatkovni pogled, kjer opisujemo dogodke ter stanja 
procesa ter funkcijski pogled, kjer opisujemo aktivnosti, ki se izvajajo v procesu ter 
razmerja med njimi. Bistveno pravilo tega diagrama je , da se vsaka aktivnost v 
procesu sproži s strani dogodka, ter obratno, da se iz vsake aktivnosti sproži nov 
dogodek. Za izvajanje aktivnosti se določijo izvajalci, viri in posledice izvajanja tega 
procesa. V tem modelu imamo simbole, kot so: poslovni dogodek, aktivnost, kontrolni 
tok, organizacijska enota, izvajalec, zbirka podatkov, informacijski objekt. (po Kovačič 
in Peček, 2004, str. 57) Spodnja slika 7 prikazuje simbole diagrama poslovnih 
procesov.  
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Slika 7: Simboli razširjenega diagrama procesov 
 
Vir: Kovačič in Peček (2004, str. 57) 
2.6 SIMULACIJE 
»Simuliranje je posnemanje določenega pojava z uporabo druge naprave.« (Ohnari, 1998) 
S pravim računalniškim programom narišemo in obdelamo različne simulacije, kjer nam 
model prikazuje prednosti in slabosti njihove simulacije.  
Da se simulacije izvedejo pravilno, moramo izdelati model procesa, v njem je natančno 
opisan postopek, ki je opredeljen v mapi. V tej mapi so prikazane aktivnosti, informacije 
ter povezovalne poti med njima. Nato opravimo scenarij simulacij. To je sklop podatkov o 
simulacijskem okolju: opredelitev trajanja simulacije, definicija generatorja simulacij, 
opredelitev virov, določitev urnika ter ostale simulacijske opcije. (po Kovačič in Peček, 
2004, str. 93) 
Kovačič in Bosilj Vuksić (2005, str. 217) opredeljujeta osnovne pojme simulacij na: 
• model sistema, ki predstavlja sistem; 
• dogodek, ki je sprememba sistema nekega stanja, kot posledice nastalega dogodka; 
• komponente, ki sodelujejo v sistemu - entitete; 
• atribute, ki opisujejo entitete; 
• vire entitete, to so entitete, ki omogočajo usluge dinamičnim entitetam; 
• aktivnost, ki pomeni nastop dogodka za izvajanje nekega opravila.  
»Osnovni pojem, ki ga simulacije procesirajo je transakcija. Transakcija je objekt, ki 
potuje skozi proces in na katerem se procesirajo aktivnosti. Med simulacijo generira 
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sistem transakcije ob različnih intervalih in z različno količino. Generatorjev je lahko več.« 
(Kovačič in Peček, 2004, str. 93) 
Slika 8 predstavlja zgodbo simulacij.  
Slika 8: Sistem simulacij 
 
Vir: Kovačič in Peček (2004, str. 92) 
Simulacija se opravi v programu iGrafx 2007. Z pravilno izvedbo simulacije moramo 
upoštevati pravilni način računanja, določanje simulacijskega časa, opredelitev načina 
pogostosti transakcij, določanje maksimalnega števila generiranih transakcij, ter 
nastavitveni čas opravljene obveznosti. Na koncu simulacij se prikažejo poročila.  
Simulacijsko poročilo se nam izvede avtomatično in sestavlja samo tiste transakcije, ki so 
zaključene. Poročilo je razdeljeno na 4 glavne dele: prvi rezultat nam pove končni 
potrebni čas za zaključene transakcije, drugi rezultat nam prikazuje povprečje ene 
transakcije. Tu statistično opisujemo tudi delo na transakciji, povprečen čas transakcij in 
povprečen čas zastojev, povprečno trajanje transakcije od začetka do konca, število 
opravljenih transakcij v simulaciji. Tretji rezultat nam prikazuje statistične podatke po 
oddelkih, četrti rezultat pa, prikazuje statistične podatke po posameznih aktivnostih. 
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3 PREDSTAVITEV PODJETJA BARJANS D.O.O. 
3.1 SPLOŠEN OPIS PODJETJA 
Podjetje Barjans, obvladovanje čistoče d.o.o. je družinsko podjetje, ki je bilo ustanovljeno 
leta 1992. Podjetje je usmerjeno v prodajo čistil in čistilnih pripomočkov, papirnate 
galanterije ter v zagotavljanje znanja za čistočo in higieno v prostorih, tako javnih kot 
zasebnih. V podjetju je zaposlenih več kot 40 delavcev, nekateri dnevno delujejo tudi na 
terenu. Glavno vodilo sanitarnega inženiringa je čistilnemu osebju iz drugih podjetij 
zagotoviti potrebno usposabljanje in znanje, čimer si pridobijo pisno potrdilo v obliki 
Standarda obvladovanja čistoče. V njihovi ponudbi najdemo več kot 2000 različnih 
artiklov, razdeljenih tako po ceni kot po kakovosti. Podjetje Barjans d.o.o. so direktni 
dobavitelji in distributerji za več kot 25 blagovnih znamk s področja papirnate galanterije, 
čistil in pripomočkov. Dejavnost podjetja se deli na dva dela: 
• Prodajna dejavnost 
V dejavnosti prodaje najdemo: vse za toaletne prostore in umivalnice (toaletni papir, 
toaletne brisače, mila, čistila, podajalniki, dišave, pripomočki za čiščenje, koši za 
smeti, vrečke za smeti, rokavice). V prodaji imajo tudi potrošni material, sem pa 
spadajo vrečke, dišave, koši, folije, servieti, plastični pribor. Prodajajo tudi čistila, ki so 
razdeljena po cenovnih razredih, za različne prostore in namene, čistila za 
dezinfekcijo, čistila za tla in drugo sanitarno opremo, čistila za čiščenje vodnega 
kamna in odtokov ter ekološka čistila. Med drugimi prodajajo tudi izdelke za zaščito in 
osebno nego (negovalne kreme in mila) in ostale izdelke, ki so povezane z 
vzdrževanjem čistoče in higiene. 
 
• Storitvena dejavnost 
V storitveni dejavnosti je podjetje Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o. usmerjeno v 
projekte, seminarje in izobraževanja s pridobivanjem standarda HACCP (angl. Hazard 
Analysis and Critical Control Points in je zakonski načrt o notranjem nadzoru nad 
varnostjo živil v vseh fazah proizvodnje ter prometa z živili) ter ISO 9001 (to je 
certifikat, kjer so prikazani rezultati dela oz. procesa, ki so namenjeni za izpolnitev ter 
zadovoljstvo uporabnikov) glede čistoče in higiene. Skrbijo za vzpostavitev in vodenje 
sistemov higiene in čistoče v objektih in kuhinjah, kjer poskrbijo, da strankam 
vzpostavijo take sisteme, ki zagotavljajo konstanten in nadzorovan nivo čistoče in 
higiene.  
Podjetje ima tako cilje, strategijo kot tudi vizijo. Največji cilj podjetja je želja postati 
vodilni in edini na domačem trgu, tako na področju vzdrževanja kot tudi vzpostavljanja 
higienskih standardov na različnih območjih, v sanitarijah, kuhinjah, v javnih in zasebnih 
institucijah. Vizija podjetja ,je s poznavanjem zakonodaje, trendov, s storitvami in s 
svojimi izdelki zagotavljati svojim kupcem vse za higieno in čistočo v objektih, in sicer 
skupaj s standardi higiene in čistoče. Strategija podjetja pa je v tem, da podjetje poskuša 
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vzpostavljati standarde čistoče in higiene v vseh obratih stranke s svojo nadgradnjo oz. 
izpopolnjeno obliko sanitarnega inženiringa.  
V podjetju so pripravljeni na novosti, saj se trenutno ukvarjajo z novim načinom uvajanja 
dobave C-elementov nekaterih njihovih izdelkov (papirnate galanterije, čistil in čistilnih 
pripomočkov).  
Z dobavo C-elementov bi v podjetju Barjans d.o.o. pridobili: optimizacijo porabe 
materialov za čistočo in higieno, planiranje nabave, zaloge in dostave, predvidljivost 
stroškov izdelkov ter avtomatizacijo sistemov naročanja, kar bi pomenilo razbremenitev 
nabavnih oddelkov. 
3.2 PRAVNI VIDIK 
Vsak poslovni vidik lahko opazujemo skozi več vidikov. V nadaljevanju bom predstavila 
organizacijskega, procesni vidik je osrednji del raziskave, funkcijski prikazuje funkcionalno 
delitev sistema, podatkovni opiše kroženje dokumentov. V tem odstavku bom opisala 
pravni vidik opazovane organizacije.  
Ena od funkcij podjetja Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o. je tudi izdajanje certifikatov. 
Pooblaščeni so za naslednje: standard ISO 9001:2001, standard sistema HACCP, ter za 
njihov inovativni sistem standard oblikovanja čistoče. Ta je trenutno edini na slovenskem 
trgu. Ti standardi so namenjeni različnim ustanovam in institucijami, kot so zdravstvene 
ustanove, izobraževalne ustanove, kulturne ustanove, javni zavodi in ustanove, 
gostinstvo, industrija, čistilni servisi, itd. V nadaljevanju bom omenjene standarde 
natančno opisala.  
• Standard ISO 9001:2001 (angl. International Organization for Standardization) 
V literaturi razberemo, da ta standard pomeni prikaz rezultatov dela oz procesov, ki so 
namenjeni, izpolnjevanju in zadovoljevanju potrebe uporabnikov. ISO 9000 lahko 
pomeni tudi sistem vodenja kakovosti. 
ISO 9001:2001 je standard, ki s svojimi zahtevami poskrbi za aktivnosti, katere mora 
organizacija za zanesljivo izpolnjeno želje in zahteve odjemalcev oz kupcev, izvesti za 
neko storitev ali proizvod. Namen tega standarda je s sistemom kakovosti izboljšati 
zadovoljstvo uporabnikov. Ta standard je razdeljen na ključne dele, kot so: sistem 
vodenja kakovosti, odgovornost vodstva, vodenje virov, realizacija proizvoda in na 
merjenje, izboljšanje procesov in proizvodov.  
 
• Standard HACCP (angl. Hazard Analysis and Critical Control Points) 
Pomeni notranji nadzor nad varnostjo živil v vseh fazah proizvodnje in prometa z živili. 
To je zakonsko prilagojen načrt, ki ima osnovo v Zakonu o zdravstveni ustreznosti živil 
in izdelkov ter snovi, ki prihajajo v stik z živili (ZZUZIS, 2002), ki je bil objavljen v 
Uradnem listu RS št. 52/00, ter 42/02 in 47/04 (ZdZPZ, 2000). Zagotavlja odgovornost 
proizvajalcev pri pridelovanju prehrane, omogoča zaščito in zaupanje potrošnikov, 
tako na domačem kot na svetovnem trgu.  
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Podjetje Barjans pa pri tem standardu HACCP zagotavlja strokovno pot do varne hrane 
in čistoče v objektih, urejanje pravilne dokumentacije ter pravilno usposabljanje 
zaposlenih v objektih.  
 
• Standard oblikovanja čistoče je njihov inovativni sistem, ki predstavlja pristop do 
rešitve problema čistoče in higiene na slovenskem trgu. Osnove najdemo v Pravilniku 
o higieni živil (ZZUZIS, 2002) in Uredbi o posebnih higienskih pravilih za živila 
živalskega izvora, ki ga je izdal Evropski parlament in svet (Uredba ES 853, 2004). 
Bistvo postopka je zagotavljanje izvajanja visokega nivoja čistoče in higiene v objektu, 
ter hitrega in lažjega izvajanja za izvajalce. Sklop standarda obvladovanja čistoče je 
predstavitev spektra za izboljšanje čistoče in higiene v objektu (pregled in predlog 
izboljšav, načrti čiščenja, uvajanje sistema, vzpostavitev sistema nadzora ter 
ekonomičnost programa). Standard oblikovanja čistoče si pridobijo: javni zavodi, 
zdravstvene ustanove, javne ustanove, industrije in proizvodnje, čistilni servisi, itd. 
3.3 ORGANIZACIJSKI VIDIK 
Podjetje Barjans, obvladovanje čistoče, je družba z omejeno odgovornostjo (d.o.o.), ki 
zaposluje več kot 40 delavcev, nekateri delavci so vsakodnevno na terenu.  
Podjetje Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o. je organizirano po organizacijskih enotah: 
• Oddelek za ključne kupce na območju Slovenije 
Glavni namen tega oddelka je skrb za ohranjanje stikov s ključnimi kupci na območju 
Slovenije ter iskanje in pridobivanje novih kupcev na območju Slovenije. Zaposleni 
delo izvajajo tudi na terenu. Na oddelku skrbijo za pripravo ponudb in pogodb, in s 
tem tudi za sodelovanje z drugimi oddelki v podjetju. Med drugim tudi raziskujejo in 
analizirajo trg kupcev, sestavijo poročilo direktorju, izdelajo načrt za dosego planiranih 
ciljev in za dosego visokih rezultatov.  
 
• Prodaja 
Ta oddelek je povezan z načrtovanjem prodaje in prodajnih akcij, izdelavo prodajnih 
katalogov, s sklepanjem prodajnih pogodb, povpraševanjem in oblikovanjem cen.  
 
• Nabava in trženje 
Oddelek nabave skrbi in poskrbi za nabavo in optimalno naročanje izdelkov. Sprejema 
in rešuje reklamacije, vodi informacije o nabavi in količini izdelkov. Zaposleni na 
oddelku trženja izvajajo, nadzorujejo, in načrtujejo raziskave. Za novi ter stari izdelek 
skušajo komunicirati preko različnih načinov, preko spleta, telefona, osebna prodaja.  
 
• Sanitarni oddelek 
Na tem oddelku se naloge razdelijo na dva dela. Glavni namen tega oddelka je, da 
zaposleni dajo veliko na poznavanje higiene in čistoče. Vsak dan poskrbijo za 
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izobraževanje ter usposabljanje glede čistoče in higiene, sami izobražujejo in 
podeljujejo standarde.  
 
• Sprejem naročil 
Tu skrbijo za sprejem naročil artiklov (količino, vrsto artiklov) za prodajo.  
 
• Kadrovanje in javni razpisi 
Zaposleni v kadrovski službi poskrbijo za pridobivanje novih kadrov (razpis, izbor 
kadrov), razpis novih izobraževanj, usposabljanje. Zaposlenim dajejo možnost do 
podajanja pritožb in pripomb v vodstvu. Poskrbijo za odsotnost iz dela (bolniška, 
porodniška, odpuščanje). Sem spada tudi ocenjevanje zaposlenih, oblikovanje plač in 
dopusta, nagrajevanje in napredovanje zaposlenih. 
 
• Servis in dostava 
Zaposleni skrbijo za servisiranje njihovih izdelkov ter dostavo naročenih artiklov tako v 
javne kot zasebne institucije. 
 
• Oddelek za javni razpis 
Ukvarja se z iskanjem primernega javnega razpisa, pripravo in vodenjem 
dokumentacije, za ustrezen javni razpis, izdelavo poročil.  
 
• Skladišče 
Skladiščnik skrbi za vodenje evidenc zalog, evidentiranje zalog ter izdajanje blaga. 
Poskrbi za izpolnjevanje različnih skladiščnih dokumentov. Skrbi za varnost, red in 
higieno v skladišču.  
 
• Administracija 
Delo administratorke je samostojno delo, katera vsakodnevno opravlja različna dela. 
Te so: sprejemanje klicev, evidentiranje prejete in poslane pošte, skrbi za naročanje in 
evidentiranje pisarniške opreme, vodi evidenco o dopustih, bolniških in porodniških 
odsotnostih, opravlja lažja računovodska dela, kopira in obdela reklamno gradivo in 
ostala dela, ki jih odredi vodstvo.  
 
• Računovodstvo 
Na oddelku računovodstva se izvajajo naloge, kot so: izdelava davčne bilance, 
izdelava letnega poročila, obračun plač, obračun davkov, obračun zamudnih obresti. 
Ta oddelek vodi poslovne knjige ter skrbi za davčno svetovanje ter svetovanje 
računovodstva. 
Slika 9 prikazuje organigram podjetja Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o.. Izdelala sem 
ga sama, in sicer, po sistemu opazovanja in razgovora z zaposlenimi.  
Slika 9: Organigram podjetja Barjans, obvladovanje čistoče,
3.4 FINANČNI VIDIK 
Ena izmed glavnih nalog podjetja Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o. je ustvarja
dobiček. Podjetje s tem denarna sredstva vlaga naprej za izboljšanje procesov, za 
usposabljanje in izobraževanje zaposlenih, v novo opremo in tehnologijo v skladišču. S 
tem zaposlenim izboljša ter omogoča boljše počutje ter izboljša odnos in boljše pogoje za 








Tabela 1: Finančni podatki podjetja Barjans, obvladovanje čistoče, 
 
Čisti dobiček poslovnega leta
Čisti prihodek od prodaje
Finančni podatki podjetja Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o. prikazujejo podatke iz leta 
2012, 2013 ter 2014. Iz podatkov je razvidno, da se promet prodaje vsako leto povečuje, 
saj je pomembna naloga podjetja ravno v tem, da ne poslujejo z izgubo. 
 
Čisti dobiček poslovnega leta se je v letu 2013 od prejšnjega leta povečal za 32.438 
razen leta 2014. Iz podatkov razberemo, da jim je leta 2014 čisti dobiček poslovnega izida 
upadel zaradi gospodarske krize, iskanje novega načina prodaje ter za
investicije pri prodaji.  
Grafikon 1 predstavlja finančno stanje podjetja Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o.
Grafikon 1: Grafični prikaz finančnih podatkov podjetja Barjans, obvladovanje čistoče, 
3.5 POMEN OBRAVNAVANEGA 
Vsak vodja ključnih kupcev 
dodeljene regije, kjer pridobivajo svoje nove oziroma obstoječe stranke. Vodja ključnih 
kupcev ima nalogo, da s prodajnim pismom oziroma klicem vzpostavi stik s stranko z 











 344.086 376.524 
 4.003.304 4.369.090 5.276.941
Vir: lasten.  
d.o.o. 
Vir: lasten, tabela 1 
POSTOPKA V ORGANIZAC
mora vzpostaviti stik z novimi strankami. Prodajalci imajo 
ni sestanek. V kolikor pridobi povpraševanje 
2013 2014
Čisti prihodek od prodaje












stranke preko telefona ali spletne strani, o tem obvesti prodajnega predstavnika tiste 
regije (z vsemi potrebnimi podatki), s katere je prišlo povpraševanje. Vodja ključnih 
kupcev na predstavitvenem sestanku predstavi podjetje in okvirno tudi ponudbo podjetja. 
Vodja ključnih kupcev mora biti usposobljen s pravilnimi vprašanji pridobiti informacije, ki 
jih potrebuje za pripravo učinkovite in za stranko zanimive ponudbe. V kolikor gre za večjo 
število strank (nad 200 zaposlenih) mora vodja ključnih kupcev o tem obvestiti vodjo 
prodaje, da se z njim udeleži sestanka. Do zaključka sestanka pride, ko se s stranko 
dogovorita za naslednje korake: pripravo ponudbe, vzorci, testi, itd. Po sestanku vodja 
ključnih kupcev sestavi in oblikuje ponudbo, določi način predstavitve rešitve pri stranki, 
kjer ji predstavi njihovo ponudbo in ponudi izdelke za testiranje ali prinese vzorce. Ko gre 
za prodajo čistil in pripomočkov, mora vodja ključnih kupcev obvezno v prodajo in 
strokovno svetovanje vključiti sanitarni inženiring. Ponudbo lahko dokazuje na različne 
načine kot so: vzorci za testiranje, strokovne predstavitve s sanitarnim inženiringom ter 
testne montaže podajalnikov oz. dozirnikov. V kolikor gre za novo montažo dozirnika ali 
podajalnika, mora vodja ključnih kupcev obvestiti skladišče in proizvodnjo za izvedbo 
montaže.  
Poleg pogodbe, ki vsebuje vse zahtevane informacije o pravno-finančnih ter tehničnih 
zadevah, se izdela naročniški list, ki opredeljuje spisek izdelkov za določeno stranko. 
Vodja ključnih kupcev pripravi naročilnico, ki predstavlja naročilo izdelkov. Dokument se 
na to pošlje v skladišče, kjer se pripravi blago ter dobavnico. Skladiščnik stranki dostavi 
blago in pridobi podpis odgovorne osebe na dobavnici. Ob zaključku vseh dobav preda 
vse dokumente vodji ključnih kupcev za določeno regijo. Na podlagi naročila pogodbe in 
dobavnice nastane faktura. 
Na sliki 10 bom prikazala model obstoječega postopka (As Is) 
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3.6 STATISTIKA DINAMIKE OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Simulacija je bila opravljena v programu iGrafx 2007. Za pravilno izvedbo simulacije 
procesa moramo v programu upoštevati: 
• pravilni način računanja - nastavimo na koledarski način (angl. calendar) 8h; 
• nastavitev simulacijskega časa (angl. simulation time) – to pomeni, da nastavimo na 
zavihku 24 h/dan; 7 dni/ teden, 30 dni/ mesec; 
• opredelimo način pogostosti transakcij na (angl. Interarrival)- statistično generiranje 
dogodkov;  
• določimo maksimalno število generiranih transakcij- v mojem procesu je opravljenih 
2000 transakcij; 
• nastavimo čas prihodov transakcij v sistem. Analiza preteklih dogajanj kaže, da 
dnevno procesirajo okoli 30 strank. 30 strank v osmih urah torej pomeni, da imajo na 
uro povprečno približno 4 stranke. V povprečju vstopi stranka vsakih 15 minut. Zato 
sem nastavila v generatorju transakcij čas prihodov med 0 in 30 minut,  
• zaženemo program, kjer se nam pokaže izdelava poročila; 
Podatke o dinamiki procesa prikazuje tabela 2. 
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Tabela 2: Osnovni podatki dinamike procesa pred prenovo 
Zap. 
št. Aktivnost Trajanje 
Časovna 
enota 
1 vzpostavljanje stika s stranko 1-3 minuta 
2 dogovarjanje s strankami glede obiska 1-10 minuta 
3 vpisovanje podatkov v evidenco strank 1-3 minuta 
4 udeležba na sestanku 60 minuta 
5 oblikovanje pogodbe 2-5 minuta 
6 prikazovanje testerjev, vzorcev 2-5 minuta 
7 testiranje čistil in pripomočkov 5-10 minuta 
8 izdelovanje poročila 1-5 minuta 
9 obveščanje skladišča 10-90 sekunda 
10 montiranje nove podajalne tehnike 15 minuta 
11 vzdrževanje podajalne tehnike/dozirnikov 10 minuta 
12 pregledovanje pogodbe 2-5 minuta 
13 sklepanje pogodbe 15 minuta 
14 izdelava naročniškega lista 1-10 minuta 
15 izdajanje naročila 10-90 sekunda 
16 naročanje izdelkov 1-5 minuta 
17 izdelovanje fakture 1-2 minuta 
18 potrjevanje dobavnice 10-90 sekunda 
19 dostavljanje artiklov 10 minuta 
Vir: lasten 
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Ter njihove odločitve 
odločitve DA % NE% 
klic/pismo 60 40 
nova stranka 1 99 
uspešen sestanek 95 5 
večje število zaposlenih 20 80 
izvedba nove montaže 5 95 
namestitev nove podajalne tehnike/dozirnikov 10 90 
Vir: lasten. 
Viri predstavljajo delavce in naprave, ki so potrebni za izvajanje procesa. V našem primeru 
model vsebuje naslednje število delavcev po oddelkih:  
• vodja ključnih kupcev: 6 delavcev;  
• vodja prodaje: 1 delavec; 
• sanitarni inženiring: 1 delavec;  
• skladišče in proizvodnja 1 delavec.  
Rezultati simulacije v mojem primeru so prikazani v tabeli 3.  
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2000 63,45 62,68 0,77 0,77 0 0 63,45 
 
Transaction Statistics (Minutes) 














sanitarni inženiring          119 10,34 10,34 0 0 10,34 
skladišče in  proizvodnja 792 13,72 11,83 1,9 1,9 13,72 
vodja ključnih kupcev 2000 52,57 52,57 0 0 52,57 
vodja prodaje 161 59,97 59,72 0,25 0,25 59,97 
Vir: lasten 
Rezultati obstoječega modela povejo: 
• 2000 transakcij se obdela v 14,01 dneh; 
• povprečno trajanje ene transakcije (Avg Cycle) se opravi v 63,45 minutah; 
• povprečno izvajanje opravila (Avg Work) se bo v našem primeru opravilo v 
62,68 minutah; 
• povprečno čas zastojev iz podatkov (Avg Wait) se opravi v 0,77 minutah; 
• povprečno čakanje na prosti vir (avg Res Wait) je v 0,77 minutah. 
Za pravilni izračun lahko preverimo na način po enačbi: Avg Cycle= Avg Work + Avg Wait. 
Torej: 63,45 minut = 62,68 minut + 0,77 minut. 
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3.7 ANALIZA SLABOSTI IN PREDNOSTI PRENOVE 
Slabost obstoječega modela kaže na prevelike zaloge pri kupcih. Poraba prevelika, zato 
nastajajo visoki stroški nabave ter logistike. Prodajalec ima nejasen, nepregleden seznam 
strank in njihovih naročil. Problem je tudi z dostavo naročanja izdelkov kupcem. Povečajo 
se stroški prevoza materiala. Slabost obstoječega modela je, da avtomatsko ne spremlja 
nihanj pri kupcu. Temelji na pričakovanju, da bo kupec, ki ni poznavalec problematike 
odločal o količinah naročanja artiklov. Slabost obstoječega procesa se kaže tudi v 
naročanju strank preko telefona. Slednje zahteva preveliko porabo časa na telefonu in 
predvsem netočnost podatkov o porabi naročila. Zato se proces pogosto stornira in nato 
ponavlja. To je klasični problem, ki ga izpostavlja tudi Madison (po Madison, 2005). S tem 
pridemo do klasične ideje prenove procesov, kot je opisana v isti knjigi istega avtorja: 
odločajo naj operativni delavci. V našem primeru naj bi imel vodja ključnih kupcev večjo 
pristojnost pri odločanju.  
Prednost prenove postopka bi bil, da bi z uvedbo C-elementov pridobili boljšo 
organiziranost dela in časa, večjo organiziranost skladišča, s tem pa ne bi nastajala 
prostorska stiska v skladišču. Razbremenili bi nabavni oddelek, saj bi z uvedbo C-
elementov nastala avtomatizacija sistema naročanja. Z novo uvedbo bi pridobili tudi 
racionalno porabo izdelkov za čistočo in higieno pri kupcu. Nastala bi večja predvidljivost 
stroškov artiklov, večja kontrola porabe določenih izdelkov, ne bi bilo administrativnih 
napak, odpadla bi tudi skrb in stroški za embalažo ter odpadke. Prednost z uvedbo C-
elementov je tudi uporaba skenerjev, s tem se zmanjšujejo napake pri beleženju porabe 
artiklov.  
3.8 POTEK POSTOPKA IZBORA C-ELEMENTOV ZA PRODAJO PRED 
PRENOVO 
Za izboljšanje procesov prodaje poskuša vsak prodajalec prilagoditi svoje obnašanje 
zahtevam kupcem in jim s storitvijo ter ponudbo ustvariti občutke, da so zanje pomembni. 
Pripravili bi nove procese prodaje, ki bodo prilagojeni novemu načinu dela. Z navedenim 
načinom prodaje bodo procese prodaje avtomatizirali do te mere, da bo mogoče glede na 
lastnosti stranke lažje in enostavneje izvajati prodajo, ki bo ciljno prilagojena trem vrstam 
kupcem in ustrezno procesno in informacijsko podprta. Ustrezno bodo prilagodili in izvajali 
celoten proces prodaje, ki obsega izbor kupca, izbor izdelkov podjetja Barjans, 
obvladovanje čistoče, d.o.o. za kupca, pripravo ponudbe za dostavo C-elementov, testno 
obdobje izvajanja in upravljanja dostave blaga, poročila in izboljšanja delovanje procesov 
med stranko ter podjetjem Barjans, obvladovanje čistoče, d.o.o. 
Podjetje Barjans v svojem katalogu ponuja več kot 1600 različnih artiklov, ki jih 
vsakodnevno trži in predstavljajo osnovo prodaje. Iz navedenega števila izdelkov bodo 
izbrali samo tiste izdelke, ki so primerni za trženje po novem principu. Novi način prodaje, 
ki bo zajemal določene izdelke, bi se spremenil v posameznih področjih procesov, kot so: 
naročanje blaga, logistična oskrba stranke ter obračun storitev in blaga. Pri naročanju 
blaga bi se spremenjeni proces naročanja blaga spremenil v avtomatski princip 
27 
dopolnjevanja zalog, tako da bi strankam izvajali naročila glede na predhodni izračun, ki bi 
nam definiral velikost dobave posameznim artiklov. 
Prav tako bi z obiski pri stranki ter pregledom ugotovili spremembe, ki bi jih vnašali v 
kartico stranke. Le ta bi nas informirala o potrebah dostave posameznih izdelkov v 
določenem časovnem obdobju. Logistična oskrba stranke bi omogočala prodajo po 
principu C-elementov, ki bi ustrezale velikosti naših izračunov. Obračun storitev blaga bi 
se po novem principu obračunaval v dogovorjenem obdobju (mesečno,letno). S stranko bi 
bilo dogovorjeno, da bi dobavnice v določenem periodičnem obdobju predstavljale osnovo 
za izdajanje fakture. 
3.9 POTEK PRENOVE PROCESA 
Novi proces bi na začetku uvedli na obstoječih strankah, postopoma pa bi prišli tudi na 
nove stranke. Vodja prodaje in sanitarni inženiring ter tehnologi določijo, kateri prodajni 
izdelki so lahko C-elementi ter jih ustrezno označijo z dodatnim poljem v informacijskem 
sistemu. V vsakem trenutku nam je omogočeno, da lahko ugotovimo, kateri prodajni 
izdelki se uvrščajo med C-elemente in kako jih prodajamo. Oddelek prodaje bi vsem 
obstoječim strankam poslal dopis in jih obvestil o možnosti poslovanja po novem, kar bi  
močno olajšalo delo stranke. Po sprejetju odgovora bodo skupaj s prodajalci ključnih 
kupcev in sanitarnim inženiringom pripravili akcijo, v kateri bodo vsako stranko posebej 
obvestili o prednosti naročanja po novem in pripravili predloge za spremembe pri 
strankah. 
Za vse nove stranke bi takoj na začetku predstavili ponudbo prodaje po principu C-
elementov ter navadno prodajo, prodajnih izdelkov podjetja Barjans. Stranko bodo že 
takoj skušali prepričati, da je zanjo stroškovno ter organizacijsko ceneje nabavljati po 
novem principu, in sicer s C–elementi. Pripravili in podpisali bi nove pogodbe s strani 
prodajalca ključnih kupcev, ki določa način poslovanja med kupcem in dobaviteljem. 
Uvedli bi določeno obdobje preizkusnega delovanja za vsako stranko, kjer bi spremljali, 
določene ključne parametre za delovanje sistema (količino, porabo, težave, itd). 
Izhodišče prenove procesa: 
• izboljšanje zaradi uvedbe nove programske opreme;  
• z novim programom bi potekalo usposabljanje in izobraževanje zaposlenih. To pa 
pomeni, da bi vsak zaposleni lahko prevzel oziroma opravljal delo, saj trenutno poteka 
tako, da zaposleni v podjetju obveščajo vodjo ključnih kupcev iz tiste regije, iz katere 
je njegova stranka;  
• vodja ključnih kupcev se dogovori s strankami, da jim sam obdela podatke; 
• ne bi se več opravljalo telefonskih pogovorov ampak bi vse potekalo preko programa, 
ki bi ga uvedli;  
• z uvedbo C-elementov bi stranka ter vodja ključnih kupcev natančno poznal porabo 
naročenega izdelka.  
Novi izboljšani model je prikazan na sliki 11. 
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3.10 REZULTATI NOVEGA POSTOPKA TO BE 
Spodnja tabela 4 prikazuje podatke dinamike novega procesa To Be.  






1 vzpostavljanje stika s stranko  1-3 minuta 
2 izbiranje primernih strank  25-85  sekunda 
3 prikazovanje C - elementov  35-120 sekunda 
4 izbiranje C - elementov   10-90  sekunda 
5 obveščanje o zavrnitvi  10-70  sekunda 
6 oblikovanje pogodbe  2-5  minuta 
7 prikazovanje vzorcev, testerjev  2-5 minuta 
8 testiranje čistil in pripomočkov  5-10 minuta 
9 obveščanje skladišča  10-90  sekunda 
10 montiranje podajalne tehnike/dozirnikov 15  minuta 
11 vzdrževanje podajalne tehnike/dozirnikov 10  minuta 
12 izdelovanje poročila  1-5  minuta 
13 pregledovanje pogodbe  2-5  minuta 
14 izdelava naročniškega lista  1-10 minuta 
15 izdajanje naročila  10-90 sekunda 
16 naročanje izdelkov  1-5  minuta 
17 izdelovanje fakture  1-2  minuta 
18 Potrjevanje dobavnice  10-90  minuta 
19 dostavljanje artiklov 10  minuta 
Vir: lasten. 
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In za njihove odločitve 
odločitev DA % NE% 
da/ne?  50 50 
izpolnjuje pogoje  75 2 5 
prodaja čistil in pripomočkov?  15  85 
izvedba nove montaže 5  95 
namestitev nove podajalne tehnike/dozirnov 90 10 
Vir: lasten. 
Seznam virov v izboljšani, ToBe verziji: 
• vodja ključnih kupcev: 6 delavcev;  
• sanitarni inženiring: 1 delavec;  
• skladišče in proizvodnja: 1 delavec.  
V tabeli 5 bom prikazala statistični pregled procesa To Be. 
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sanitarni inženiring  143 8,84 8,84 0 0 8,84 
skladišče in proizvodnja 950 13,41 11,83 1,58 1,58 13,41 
vodja ključnih kupcev 2000 29,13 29,13 0 0 29,13 
Vir: lasten. 
Rezultati novega procesa pokažejo, da: 
• je 2000 transakcij opravljenih v 13,96 dneh; 
• bo povprečno trajanje ene transakcije (Avg Cycle) opravljeno v 36,13 minutah; 
• bo povprečno izvajanje opravila (Avg Work) v mojem primeru 35,38 minutah; 
• se povprečno čakanje zastojev (Avg Weit) opravi v 0,75 minutah; 
• je povprečno čakanje na prosti vir (Avg Res Wait) v 0,75 minutah. 
3.11 REZULTATI MED OBSTOJEČIM MODELOM TER NOVIM MODELOM  
Rezultati pokažejo, da so se v novem modelu (To Be) izboljšali rezultati glede na obstoječi 
model (As Is).  
Dobljene rezultate sem dobila tako, da sem rezultate med seboj odštevala (rezultate 
simulacij od To Be z simulacijo As Is). Rezultate od razlike v odstotkih sem izračunala 
tako, da sem razliko v minutah pomnožila s 100 ter delila z rezultatom simulacije As Is. 
Spodaj prikazujem tabelo 6, iz katere je razviden prikaz rezultatov med obema 
procesoma. 
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Tabela 6: Prikaz rezultatov podatkov med obstoječim modelom ter novim modelom 





Avg Cycle 63,45 36,13 27,32 43,0% 
Avg Work 62,68 35,38 27,3 43,5% 
Avg Wait 0,77 0,75 0,02 2,6% 
Avg Reis Wait 0,77 0,75 0,02 2,6% 
Vir: lasten. 
Prikazani rezultati v tabeli prikazujejo: povprečno trajanje ene transakcije se je izboljšalo 
(Avg Cycle) za 27,32 minut. Povprečno izvajanje opravila se je izboljšalo (Avg Work) za 
27,30 minut. Povprečno čakanje zastojev se je spremenilo (Avg Wait) za 0,02 minute. 
Povprečno čakanje na prosti vir (Avg Reis Wait) pa se je prav tako spremenilo za 0,02 
minut. 
V novem modelu (To Be) sem ukinila tudi oddelek, s čimer se je tudi zmanjšal vir za 
enega delavca, saj se to delo lahko opravi v enem oddelku, oziroma lahko to izvajajo 






Vsak prodajalec za izboljšanje procesov prodaje skuša prilagoditi svoje obnašanje 
zahtevam kupcem ter jim s storitvami in ponudbo ustvariti občutke, da so zanj pomembni. 
V primeru klasičnih podjetij, ki se ukvarjajo s prodajo in distribucijo svojega blaga, je zelo 
pomembno povezati prodajo in logistiko, da bi bili kupci zadovoljni s celotno storitvijo in bi 
celoten proces potekal čim bolj avtomatsko.  
Velikokrat v organizaciji uporabljamo principe razvrščanja dogodkov v tri razrede, ki jih 
imenujemo ABC metoda. V svoji nalogi sem predstavila C-elemente, ki so najcenejši ter 
najpogostejši elementi v naboru nabavnih artiklov in ne predstavljajo bistvenega stroška 
nakupa, pa vendar so nujno potrebni, da se končni izdelek konča.  
V diplomski nalogi sem predstavila postopek uvedbe prodaje s C-elementi, saj je novost in 
podjetje do zdaj tega še ni uporabljalo, je pa odprto za nove izzive. Prenova poslovnih 
procesov omogoča podjetju bistveno skrajšanje trajanja prodajnih postopkov za nekatere 
izdelke, ki jih prodaja. Podjetje, ki sem ga opisala, v svojem prodajnem katalogu ponuja 
več kot 1600 artiklov, ki jih vsakodnevno trži, kar predstavlja osnovo prodaje. Iz 
navedenega števila izdelkov bi podjetje izbralo samo tiste izdelke, ki so primerni za 
ponudbo s strankami po metodi C-elementov.  
Prenovljeni proces bi bil informacijsko podprt tako, da bi poseben izračun omogočal 
avtomatsko naročanje prodajnih artiklov brez posredovanja kupcev ter zaposlenih iz 
prodajnega oddelka v podjetju. Novi program bi omogočal avtomatsko naročanje blaga, 
obdelavo naročil, dostave blaga in obračun dostavljenega blaga za tiste stranke, ki bodo 
podvržene novemu načinu postopka prodaje. V podjetju bodo na ta način bližje kupcu oz. 
strankam, ki bodo dobili dodatne storitve za uporabo teh izdelkov. Določeni kupci, ki 
predstavljajo posebne ustanove, ter podjetja pa bodo po tem principu zadovoljni s 
storitvijo, saj sami še ne poznajo tega sistema naročanja blaga in njihove uporabe.  
V diplomskem delu sem predstavila svoj pogled na trenutno poslovanje podjetja s 
predlogom prenove procesa, ki uvaja avtomatizem delovanja celotne verige od nabave do 
končnega kupca po principu C-elementov. Primerjala sem postopek poslovanja pred 
reorganizacijo in po njej. Oba postopka sem izvajala z orodjem iGrafx Process. Rezultati 
simulacije dokazujejo upravičenost uvedbe C-elementov. Hipoteza, ki je bila postavljena 
na začetku naloge, da bi bil z uvajanjem C-elementov postopek hitrejši, je v celoti 
potrjena in dokazana. 
S simulacijo sem preizkusila samo kazalnike, ki izkazujejo pretočnost procesa. Seveda 
obstajajo tudi drugi, morda celo bolj pomembni kazalniki procesa. Naj navedem samo 
kazalnike varstva okolja, kazalnike tveganja sistema, itd. Prepričana sem, da bi podobna 
simulacija dokazala upravičenost uvajanja C-elementov tudi teh kazalnikov. Vendar bi s 
tem presegli okvire zastavljene raziskave. 
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Drugi pomembni vidik izboljšave je tudi analiza enega vzorčnega postopka. Moj namen je 
bil prikazati potenciale, ki jih prinaša uvajanje C-elementov. Ponavljanje raziskave na 
drugih področjih zato ni potrebno.  
Na podlagi izsledkov želim jasno zapisati, da dobljeni procesni kazalniki dokazujejo, da je 
novo uveden način prodaje bistveno krajši in enostavnejši in da obstajajo tehtni razlogi za 
spremembe v poslovanju. 
 
35 
LITERATURA IN VIRI 
LITERATURA 
‒ Ivanko, Š. (2004). Strukture in procesi v organizaciji. Ljubljana: Fakulteta za upravo. 
‒ Kovačič, A., Peček, B. (2004). Prenova in informatizacija delovnih procesov. Ljubljana: 
Fakulteta za upravo. 
‒ Kovačič, A., Bosilj Vukšić, V. (2005). Management poslovnih procesov - Prenova in 
informatizacija poslovanja. Ljubljana: GV Založba. 
‒ Kotler, P. (1998). Marketing Management. Trženjsko upravljanje – analiza, 
načrtovanje, izvajanje in nadzor. Ljubljana: Slovenska knjiga. 
‒ Ljubič, T. (2000). Planiranje in vodenje proizvodnje. Kranj: Moderna organizacija. 
‒ Ljubič,T. (2006). Operativni management proizvodnje. Kranj: Moderna organizacija. 
‒ Madison, D. (2005). Process Mapping, Process Improvement, and Process 
Management – A Practical Guide for Enhancing Work and Information Flow. Paton 
Professional: Chico California. 
‒ Ohnari, M. (1998): Simulation Engineering. Ohmsha: Tokyo. 
‒ (2002). Pravilnik o higieni živil (ZZUZIS). Ur. list RS, št. 60/02, 104/03, 11/04, 51/04. 
‒ (2004). Uredba o posebnih higienskih pravilih za živila živalskega izvora. (ES Uredba) 
Uredba ES . št. 853/2004. 
‒ (2000). Zakon o zdravstveni ustreznosti živil in izdelkov ter snovi, ki prihajajo v stik z 
živili (ZdZPZ). Ur.list RS, št. 52/00, 42/02. 
VIRI 
‒ Finance. (16. 12. 2015). Težave podjetij pri nabavi toaletnega papirja. 
Pridobljeno iz: http://pro.finance.si/8839068/Te%C5%BEave-podjetij-pri-nabavi-
toaletnega-papirja?src=NAT_UREDNISKE_4 
‒ Reca. (20. 12. 2015). Mobilni v logistiki.. Pridobljeno iz: 
http://www.reca.si/de/podjetje/logistika.html 
 
